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Tämä opinnäytetyö kertoo toimintatavoista ja prosesseista joiden avulla sain onnistuneesti 
etsittyä jakelukumpaneita sekä solmittua kansainvälisiä jakelusopimuksia Latinalaisesta 
Amerikasta. 
 
Toimeksiantajana opinnäytetyössä toimii suomalainen lääketieteellisten laittaiden valmista-
jayritys LymphaTouch Oy. 
 
LymphaTouch Oy etsii aktiivisesti jakelukumppaneita ulkomailta laajentaakseen liiketoimin-
taa. Tässä opinnäytetyössä kerron projektista jossaLymphaTouchin jakeluverkosto laajen-
nettiin Latinalaiseen Amerikkaan. 
 
Tämä opinnäytetyö kertoo millaisia asioita tulee ottaa huomioon uusille markkinoille suun-
natessa. 
 
Kohdemaat johon opinnäytetyö keskittyy on rajattu seuraaviin maihin: 
 
Peru, Chile ja Costa Rica. 
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1 Johdanto 
 
Uusille markkinoille siirtyminen on iso tehtävä mille tahansa yritykselle. Yrityksen pitää 
tuntea kohdemaan tai kohdemaiden ihmiset, kulttuuri ja markkinat. Se vaatii perusteellista 
analyysia kohdemaista. Tämän analyysin perusteella pitää tehdä päätös että onko ylipää-
tään järkevää suunnata näille uusille markkinoille. On tärkeää tunnistaa erilaiset riskt joita 
uusille markkinoille menemisessä on. Onko kohdemaissa kiinnostusta tai käyttöä yrityk-
sen palvelulle tai tuotteille? Onko kohdemaan kuluttajilla tarpeeksi ostovoimaa tuotteiden 
tai palveluiden ostamiseen? Millainen byrokratia kohdemaissa on uusille tuotteille tai pal-
veluille? Jos uuden tuotteen rekisteröinti- tai hyväksymisprosessi kestää vuosia ja maksaa 
todella paljon, onko järkevää suunnata näihin maihin? Jos maat ovat poliittisesti epäva-
kaita ja tulevaisuus epävarmaa, onko kohtuuton riski viedä toimintaa näihin maihin? Näitä 
kysymyksiä yrityksen tulee miettiä ennen kuin se tekee päätöksen uusille markkinoille pyr-
kimisestä. Tietysti se, mitä asioita yrityksen pitää tehdä ja miettiä ennen markkinoille me-
noa riippuu siitä mitä yritys on menossa uusille markkinoille tekemään. Jos esimerkiksi 
kaivosyritys on menossa perustamaan uutta kaivosta, tai jokin iso valmistaja perustaa 
maahan uuden tehtaan, niin heidän pitää miettiä asioita useammalta eri kantilta kuin 
LymphaTouchin kokoisen yrityksen, joka etsii jakelukumppaneita. 
 
Tässä opinnäytetyössä kohdemarkkinana on lääketieteellisten laitteiden markkinat, tar-
kemmin, fysioterapia-, ja palautumishoitoihin liittyvien laitteiden markkinat. Palautumislait-
teiden (rehabilitation devices) globaalien kokonaismarkkinoiden uskotaan kasvavan 17,5 
miljardin dollarin arvoiseksi vuoteen 2025 mennessä (Grand View Research, 2017). Lati-
nalaisen Amerikan sekä muiden kehittyvien talousalueiden maat kiihdyttävät kasvua. 
Näissä maissa tulee olemaan jatkuvasti enemmän kysyntää uusille teknologioille, kun ih-
miset ja sairaalat vaurastuvat kehittyvän talouden myötä. Toimeksintajani LymphaTouch 
Oy pyrkiikin levittämään laitemyyntiään Latinalaisen Amerikan maiden markkinoille. 
LymphaTouch pyrkii saamaan jakelukumppaneita mahdollisimman monesta maasta jotta 
myytävien laitteiden määrät kasvaisivat. Mitä useammassa maassa LymphaTouchilla on 
jakelukumppani, niin sitä isomman asiakaskunnan LymphaTouchin tuote todennäköisesti 
saavuttaa. 
 
Tämän opinnäytetyön tukena luen aineistoa Latinalaisen Amerikan maista yleisesti sekä 
jokaisesta kohdemaasta erikseen. Olen myös haastatellut Business Finland Perun ja Bu-
siness Finland Chilen edustajia liittyen heidän kohdemaidensa markkinoihin. Koska 
LymphaTouch Oy:n isoimpana asiakasryhmänä ja segmenttinä toimii fysioterapeutit, niin 
tutkin jokaista kohdemaata siitä näkökulmasta, että montako fysioterapeuttia väkilukuun 
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nähden maassa on ja millä tavalla maissa suhtaudutaan uuteen teknologiaan lääketieteel-
listen laitteiden saralta. Tärkeää on myös se, että kuinka moni maiden sairaaloista on jul-
kisia ja kuinka moni yksityisiä. Yksityisillä sairaaloilla on monesti enemmän rahaa ja ne 
ovat valmiimpia sijoittamaan uusiin teknologioihin.   
 
LymphaTouch Oy:n tuote on todella uniikki ja sitä ei myydä kuluttajille. Sillä on erittäin 
tarkka niche-markkina. LymphaTouch ei myöskään ole viemässä omaa toimintaansa ulko-
maille, vaan LymphaTouch etsii kumppaneita jotka jälleenmyyvät laitetta kohdemaassa. 
Näiden syiden takia heille market entry -projekti ei luo samanlaisia haasteita kuin vaikkapa 
yritykselle joka haluaisi perustaa toimiston uuteen maahan.  
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2 Toimeksiantajan esittely 
Opinnäytetyön toimeksiantajana toimii 
siis LymphaTouch Oy. LymphaTouch 
Oy valmistaa alipainehoitolaitetta, joka 
on suunniteltu ja valmistettu suo-
messa. Laite suunniteltiin alunperin 
imunestekierron häiriön eli lymfedee-
man aiheuttaman turvotuksen hoitoon. 
Lymfedeema on tauti, joka aiheuttaa 
kivuliasta turvotusta, jota voi esiintyä 
esimerkiksi käsissä, jaloissa tai oike-
astaan missä vain ruumiinosassa. Tur-
votus on kivuliasta ja pienentää poti-
laan elämänlaatua suuresti mm. pie-
nentämällä raajojen liikkuvuutta. LymphaTouchÒ -laite auttaa pienentämään tätä turvo-
tusta sen uniikin alipainehoitoteknologian avulla. Laitteen hoitopää luo sen ja ihokudoksen 
välille negatiivisen paineen joka nostaa kudosta ylöspäin. LymphaTouchÒ -laitteen yksi 
tärkeä ominaisuus on myös mekaaninen korkeataajuusvärinä. Värinä tehostaa hoitoa ja 
auttaa pehmentämään fibroottista kudosta hoidetulla alueella. Värinä on täysin mekaa-
nista, tarkoittaen että jos potilaalla on proteesi tai muuta metallia kehossa, niin se ei ole 
este hoidolle. 
 
Lymfedeeman hoito oli siis alkuperäinen syy laitteen kehitykselle, mutta sittemmin huo-
mattin että se auttaa myös muilla osa-alueilla. LymphaTouchÒ -laitetta käytetään mm. 
Pre- ja post-operatiivisissa hoidoissa leikkauksissa, arpikudoshoidoissa, akuuttien traumo-
jen hoidossa, liikkuvuuden parantamisessa sekä monissa muissa vaivoissa.  Suomessa 
LymphaTouchin suurimpana asiakaskuntana toimii fysioterapeutit. Laitetta käytetään eri-
laisten manuaalisten hierontojen tukena ja sen on mm. huomattu tehostavan lihasten pa-
lautumista. Tämän vuoksi monet ammattiurheiljat ja urheilujoukkueet käyttävät laitetta 
myös. Fysioterapeutit hyötyvät laitteen hankkimisesta, koska se vähentää fyysistä rasi-
tusta heidän työssään. Laite ei suoraan korvaa manuaalista terapiaa, vaan se toimii apu-
välineenä joka tehostaa hoitoa. Fysioterapeutit voivat saada laitteen avulla myös taloudel-
lista hyötyä, koska laitteen avulla he saavat nopeampia hoitotuloksia, joten he voivat hoi-
Kuva 1: LymphaTouch® -laite 
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taa useampia potilaita lyhyemmässä ajassa. Terapeutit voivat myös laskuttaa hoitoker-
rasta enemmän jos he käyttävät LymphaTouchÒ -laitetta hoidoissa. (LymphaTouch, 
2020). 
 
LymphaTouch Oy perustettiiin vuonna 2005, jonka jälkeen se on kasvanut tasaisesti suo-
messa ja ulkomailla. LymphaTouch Oy on nuori yritys joka tarvitsee kasvua. Tämän 
vuoksi yritys onkin lähivuosina kasvattanut maailmanlaajuista jakeluverkostoaan aggres-
siivisesti isommaksi. Pienelle valmistajayritykselle on tärkeää saada laitetta myytyä mah-
dollisimman moneen maahan, etenkin kun kyse ei ole kuluttajatuotteesta. Tätä tuotetta ei 
myydä voluumiltaan kovin isoja määriä per maa, jonka vuoksi jakelijat monessa eri 
maassa ovat tärkeitä. LympaTouch toimii aina yhden jakelijakumppanin kanssa per maa. 
Tällä estetään hintakilpailu maassa. Yhden kumppanin kanssa on muutenkin helpompi toi-
mia. On myös lähes jokaisen jakelijayrityksen vaatimus että he ovat ainoa jakeluyritys 
siinä maassa. Kun neuvottelin sopimuksia niin tämä vaatimus oli melkeinpä ensimmäinen 
asia jonka he neuvotteluissa toivat esille. On hyvin tärkeää jakeluyritykselle että  he ovat 
markkinoiden ainoa jakelija, etenkin näin spesifissä alassa jossa tuotteiden volyymimäärät 
eivät ole kovin isoja.  
 
Työskentelin LymphaTouch Oy:llä helmikuusta 2019 joulukuuhun 2019 Markkinointikoor-
dinaattorin roolissa. Työnkuvaani kuului mm. mainosten tekeminen Adoben ohjelmistoilla, 
mainoskampanjoiden ylläpito, sosiaalisen median ja nettisivujen päivittäminen sekä erilai-
siin tapahtumiin osallistuminen. Osana työtäni etsin myös potentiaalisia jakelukumppa-
neita ympäri maailmaa. Etsin kumppaneita lähinnä Etelä-Euroopasta, Lähi-Idästä sekä 
Aasiasta. Tämän opinnäytetyön kautta minulle tuli kuitenkin yhdeksi työnkuvaksi myös po-
tentiaalisen jakelijakumppaneiden kartoitus Latinalaisesta Amerikasta. Alkuperäisenä 
työnkuvanani oli vain tehdä listausta sopivista yrityksistä eri Latinalaisen Amerikan maista. 
Minun piti koota yritykset taulukkoon, antaa niistä lyhyt esittely sekä yhteystiedot, jotta esi-
mieheni voisi sitten olla yhteydessä näihin yrityksiin ja sopia mahdollisesta jakeluyhteis-
työstä. Työni edetessä sovimme esimieheni kanssa siitä, että minä henkilökohtaisesti 
matkustaisin kohdemaihin neuvottelemaan jakelusopimuksia ja esittelemään Lympha-
TouchÒ -laitetta näihin maihin.  
 
Uusien jakelijoiden etsintä on tärkeää laitteiden valmistajille. Se on hyvä tapa laajentaa lii-
ketoimintaa ulkomaille käyttämättä turhan paljon resursseja. Parhaimmassa tapauksessa 
ei tarvitse edes matkustaa paikan päälle tapaamaan jakelijaa, vaan sopimuksen voi saada 
sovittua esimerkiksi Skypen kautta. Kuitenkin jos haluaa parantaa mahdollisuuksiaan 
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saada sopimus ja tavata monia eri kumppaneita kerralla, niin on hyvä matkustaa kohde-
maahan. Näin saa parhaimmillaan myös mahdollisuuden esitellä tuotettaan loppukäyttä-
jille, niin kuin minäkin tein esitellessäni LymphaTouchÒ -laitetta eri sairaaloissa ja klini-
koissa. Hyvä jakelukumppani on elintärkeää markkinoille murtautumiselle ja siellä menes-
tymiselle. Jakeluyrityksen vastuulle jää tuotteen markkinointi ja myynti heidän maassaan, 
vaikka LymphaTouch tietenkin tukee markkinoinnissa ja  tarjoaa apua.  
 
Jos tekee sopimuksen yrityksen kanssa joka ei pidäkään lupauksiaan ja ei hoida hommi-
aan kunnolla, niin voi päätyä huonoon tilanteeseen. Tämän vuoksi on tärkeää tutustua 
useaan eri yritykseen ja sitten miettiä että mikä näistä yrityksistä olisi paras mahdollinen 
kumppani. Kesän 2019 aikana minun pääprojektini jakeluetsinnässä oli löytää uusi jakelu-
kumppani Perusta, Chilestä ja Costa Ricasta. Potentiaalisia jakelukumppaneita löytyikin 
paljon ja syksyllä 2019 matkustin näihin kohdemaihin tapaamaan yritysten edustajia ta-
voitteenani saada onnistunesti neuvoteltua jakelusopimukset kohdemaihin. 
 
Uuden lääketieteellisen laitteen rekisteröiminen uuteen maahan vaatii usein erilaisia serti-
fikaatteja, mm. CE- ja ISO-sertifikaatit. Nämä sertifikaatit varmistavat tuotteen laadun ja 
turvallisuuden. Ne on myönnetty LymphaTouchÒ -laitteelle. LymphaTouchÒ -laite on 
myös FDA:n eli Yhdysvaltain elintarvike- ja lääkeviraston hyväksymä lääketieteellinen laite 
Yhdysvalloissa. LymphaTouchÒ on FDA:n riskiluokka 1 laite, eli pienimmän riskin laite. 
Tämä on erittäin hyvä asia uusille markkinoille suunnatessa, koska se tarkoittaa että rekis-
teröintiprosessi ei kestä niin kauaa kuin suuremman riskin laitteilla. Joissain maissa FDA:n 
riskiluokka 1 laitteita ei tarvitse rekisteröidä lainkaan (mm. Chilessä ja Costa Ricassa). 
Myös se fakta, että LymphaTouchÒ -laite on ollut käytössä Yhdysvalloissa jo pitkään ja se 
on siellä käytössä monissa johtavissa sairaaloissa on erittäin hyvä asia Latinalaisen Ame-
rikan maihin pyrkimiselle. Monissa Latinalaisen Amerikan maissa seurataan paljon mitä 
Yhdysvalloissa tapahtuu, eli referenssit sieltä ovat erittäin tärkeitä. 
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3 Projektin tavoitteet 
Tämän projektin tavoitteena on ymmärtää mitä uusille markkinoille suuntautuminen vaatii 
ja luoda toimeksiantajalleni pohja siitä, miten heidän kannattaa edetä suunnatessaan Lati-
nalaisen Amerikan markkinoille. Tavoitteena on löytää lääketieteellisten laitteiden jakeli-
jayrityksiä jotka voisivat olla mahdollisia kumppaneita LymphaTouch Oy:lle. Yritysten olisi 
hyvä olla keskikokoisia, ei liian pieniä tai liian isoja. Ison jakelijayrityksen ongelma saattaa 
olla se että heidän tuoteportfolionsa on niin iso että he eivät panosta paljoakaan Lympha-
TouchÒ -laitteen myyntiin vaan keskittyvät enemmän jo katalogissaan oleviin tuotteisiinsa. 
Vaikka iso yritys on houkutteleva kumppani siinä mielessä että heillä on todennäköisesti 
paljon myyjiä ja heidän taktiikkansa toimii, on riski siitä että he eivät panosta sinun tuot-
teesi myyntiin liian iso. Liian pienellä yrityksellä taas ei välttämättä ole resursseja maan-
laajuiseen markkinointiin ja myymiseen. Sopivan kokoisella yrityksellä on tarpeeksi resurs-
seja tuotteen jakeluun, sekä intressiä panostaa sen markkinointiin koska laite on kuitenkin 
iso osa yrityksen tuoteportfoliota. 
 
Projektin kohdemaat ovat Peru, Chile ja Costa Rica. Vaikka LymphaTouch Oy:llä on ta-
voitteena suunnata muihinkin Latinalaisen Amerikan maihin, niin tässä opinnäytetyössä 
käsitellään vain yllämainittuja maita, koska näihin maihin minä matkustin itse neuvottele-
maan jakelusopimuksia. LymphaTouch ja minä  näemme yllämainitut kohdemaat potenti-
aalisimpina sekä helpoimpina maina aloittaa liiketoiminta Latinalaisessa Amerikassa. 
Tästä syystä opinnäytetyö keskittyy näihin maihin. On useita syitä miksi juuri nämä maat 
valikoituivat kohdemaiksi. Syihin liittyvät  erilaiset lait, tullit ja verot muissa maissa, mutta 
myös joidenkin maiden yleinen taloudellinen tai poliittinen tilanne. Esimerkiksi Vene-
zuelassa on kirjoitushetkellä (heinäkuu 2019) suuri kriisi käynnissä, jonka vuoksi sinne ei 
kannata resursseja suunnata. Joissain maissa on myös todella raskas rekisteröintipro-
sessi uusille lääketieteellisille laitteille, joita tuodaan maahan. Prosessi on kallis ja voi kes-
tää vuosikausia. Tällaiseen maahan ei ole järkevää lähteä ensimmäisenä. Viisaampaa on 
suunnata resurssit aluksi pienempiin maihin joihin on helpompi päästä sisään. Kun niissä 
maissa on saatu myyntiä ja nimeä esille, niin on helpompi suunnata muihiin maihin refe-
renssien tuella.  
 
LymphaTouchin ei tarvitse uusille markkinoille suuntautuessa miettiä niiin yksityiskohtai-
sesti esimerkiksi maiden verotuspolitiikkaa tai lakeja liittyen ihmisten palkkaamiseen 
maissa. LymphaTouch ainoastaan etsii yrityksiä jotka jälleenmyyvät LymphaTouchin tuo-
tetta kohdemaissa. Tarkoituksena ei ole siis esimerkiksi perustaa toimistoa tai muutakaan 
fyysistä toimintaa kohdemaihin. Lähes aina kun sopimus on jakelijayrityksen kanssa tehty, 
niin he hoitavat lakitekniset kysymykset ja tuotteen rekisteröinnin. Paikallinen yritys tuntee 
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oman maansa lait paremmin ja he ovat todennäköisesti rekisteröineet jo useampia laitteita 
siihen maahan. Tämän vuoksi LymphaTouchin ei edes niin syvällisesti tarvitse tutustua 
maan rekisteröintivaatimuksiin, koska paikallinen yritys hoitaa kaikki käytönnön asiat sii-
hen liittyen. Tottakai perusteet on hyvä tuntea ja se, paljonko rekisteröiminen maksaa ra-
haa ja mitä papereita siihen tarvitaan. 
 
3.1 Jakelijoiden etsintäprosessi 
 
Yksi työnkuvani oli siis löytää sopivia jakelupartnereita. Hyvien ja sopivien jakelijakandi-
daattien etsiminen on kohtuullisen hidasta ja pitkäjänteistä työtä. Käytin työkaluinani 
Google- ja LinkedIn-hakuja. Etsin sopivia yrityksiä muun muassa kansallisten fysiotera-
peuttijärjestöjen sivuilta. Käytin myös erilaisia yrityshakupalveluja hyödyksi (esimerkiksi 
Kompass.com). Vaikka käytin todella spesifejä hakutermejä, niin yrityksiä löytyi aivan lii-
kaa ja suurin osa niistä ei ole sopivia kandidaatteja koska moni yritys liittää omaan haku-
profiiliinsa todella ympäripyöreitä tunnisteita, esimerkiksi ”medical field distributor”, joka ei 
kerro että mihin tiettyyn lääketieteelliseen alaan yrityksen toiminta liittyy. Löysin myös to-
della paljon erilaisia lääkkeiden jakelijoita koska nämä firmat olivat liittäneet itseensä sa-
moja tunnisteita kuin laitteidenkin jakelijat. Lääkkeiden jakelijoita oli todella paljon enem-
män kuin laitteiden jakelijoita. Tämä tuotti ongelmia koska minun piti käydä läpi jokaisen 
löytämäni yrityksen nettisivut jotta ymmärtäisin että minkälaista toimintaa he harjoittavat. 
 
Yritysten etsimisessä täytyy olla todella pitkäjänteinen ja kärsivällinen. Kävin läpi satoja eri 
yrityksien nettisivuja etsien sopivien henkilöiden yhteystietoja. Ongelmana on se, että lä-
hes minkään yrityksen nettisivuilta ei löydy yksittäisten avainhenkilöiden yhteystietoja. Sen 
takia tein ensikontaktin moneen yritykseen niiden yleisen ”contact” sähköpostin kautta, ja 
yleisesti tällaisen sähköpostiosoitteen vastausprosentti on todella pieni. Joskus nämä säh-
köpostiosoitteet olivat vanhentuneita, eli viestini eivät edes lähteneet eteenpäin. Tämä oli 
turhauttavaa, koska käytin paljon aikaa löytääkseni yrityksiä, mutta minulla ei ollut keinoja 
saada heihin yhteyttä. Usein löytämieni yritysten nettisivut olivat todella vanhoja ja niitä ei 
oltu päivitetty aikoihin. Netisivut olivat myös lähes poikkeuksetta vain espanjaksi joka tuotti 
omat vaikeutensa. Alku oli siis todella vaikea enkä saanut lähes yhtäkään vastausta yri-
tysten nettisivujen kautta saamistani yhteystiedoista. 
Näiden syiden takia päätin muuttaa strategiaani. Aloin etsimään relevanttien ihmisten ja 
yritysten yhteystietoja LinkedInistä. Hankin LinkedIn Premium -palvelun, koska sen kautta 
pystyy tekemään hakuja erilaisilla filttereillä. Vaikka hain yrityksiä ja ihmisiä todella spesi-
feillä filttereillä niin silti löysin paljon itselleni irrelevantteja yrityksiä. LinkedInin sai hakua 
rajattua kuitenkin paljon enemmän kuin millään muulla löytämälläni yrityshakupalvelulla.  
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Sain siis rajattua hakua paljon ja löysin enemmän yrityksiä ja ihmisiä jotka sopivat halua-
maani profiiliin. Linkedinin kautta pyysin ihmisiä kontaktikseni, lähettäen pienen esittely-
viestin oheen. Kuitenkin vain pieni osa hyväksyi kontaktipyyntöni, ja heistäkään moni ei 
vastannut viestiini. Kuitenkin, kun ihminen hyväksyy kontaktipyynnön LinkedInissä, niin 
hediän profiilinsa kautta saa heidän sähköpostinsa. Näin sain kerättyä saman yrityksen 
ihmisten sähköposteja, pystyen siten lähettämään saman viestin useammalle henkilölle 
samaan aikaan. Prosessini siis nopeutui huomattavasti.  
 
LinkedInissä on myös se hyvä puoli että sen kautta löytää yrityksen työntekijät ja heidän 
tittelinsä. Näin löysin siis nopeasti toimitusjohtajat, markkinontijohtajat tai kansainvälisistä 
suhteista vastuussa olevat henkilöt. Oli paljon parempi laittaa näille ihmisille suoraan vies-
tiä, kuin yrittää epätoivoisesti laittaa viestiä contact-sähköpostiin josta ei ikinä saaunut 
vastausta. Näin siis LinkedInin avulla heti että keneen kannattaa olla yhteydessä yrityk-
sessä. LinkedInin kautta pystyin myös olemaan nopeasti useisiin työntekijöihin suoraan 
yhteydessä, eli jos haluamani avainhenkilö ei vastannut niin voin olla johonkin toiseen yh-
teydessä joka sitten välittää viestini eteenpäin. Prosessi on kuitenkin hidas, ja vaikka ihmi-
set lupasivat olla yhteydessä, niin heitä piti jatkuvasti muistutella asiasta, ja he saattoivat 
yhtäkkiä hiljentyä. Tässäkin vaiheessa kielimuuri tuotti jonkin verran ongelmia, sillä vain 
harva henkilö johon otin yhteyttä osasi hyvin englantia.  
 
Loppujen lopuksi onnistuin kuitenkin saamaan kiinnostuneita vastauksia ja tapaamisia so-
vittua eri jakelijayritysten kanssa. Kesän aikana sain sovittua vähintään viisi tapaamista 
per maa. Viisi tapaamista jokaisesta kohdemaasta olikin LymphaTouchille edellytys jotta 
he lähettäisivät minut tälle reissulle. LymphaTouchin ei tietenkään olisi ollut kannattavaa 
lähettää minua maailman toiselle puolelle tapaamaan vain yhtä yritystä per maa. Kun mi-
nulla on viisi tapaamista joka maasta, niin todennäköisyydet sille että saan sopimuksen 
neuvoteltua kasvaa. Valitettavasti myöhemmin osa näistä yritykistä perui tapaamisen, 
mutta loppujen lopuksi tapasin vähintään neljä yritystä jokaisesta maasta.  
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4 Markkina-analyysi 
Kohdemarkkinana toimii siis Latinalaisen Amerikan lääketieteellisten laitteiden markkinat. 
Latinalaiseen amerikkaan kuuluu 21 maata. Latinalaista Amerikkaa saatetaan pitää yh-
tenä markkinana, koska sen 20 maassa puhutaan espanjaa (Brasiliassa puhutaan portu-
galia). Maiden välisiä eroja on kuitenkin paljon, niin kultturisesti kuin taloudellisesti.  Lati-
nalainen Amerikka on suhteellisen köyhä ja siellä asui vuonna 2016 yli 626 miljoonaa ih-
mistä (World Population Review 2020). 
 
 
Kuva 2: Fysioterapeuttien määrä Latinalaisessa Amerikassa. 
 
Brasilia ja Meksiko yhdessä kattavat 68 prosenttia Latinalaisen Amerikan BKT:sta (Global 
Intelligence Alliance 2011, 4) ja niissä asuu yhteensä noin 345 miljoonaa ihmistä (World 
Population Review, 2020). Nämä kaksi maata ovat siis selkeästi isoimpia niin populaation 
koon kuin taloudenkin puolesta. 
 
Latinalaisen Amerikan maat ovat kohtuullisen epävakaita, ja maat ovat erilaisissa kriisiti-
lanteissa usein. Poliittinen ympäristö on hyvin erilaista kuin Suomessa ja muissa länsi-
maissa, erot rikkaiden ja köyhien ihmisten välillä ovat todella suuria. Presidentinvaaleissa 
epäillään usein vilppiä ja monien maiden presidentit ovat istuneet vallassa pitkään.  
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Populaatio sekä keskiluokka ovat kovassa kasvussa Latinalaisessa Amerikassa (Vallada-
res, 2018). Tämä on tottakai hyvä asia maiden tulevaisuuden kannalta, sillä kun näihin 
maihin alkaa muodostua isompaa keskiluokkaa, niin talouskin pysyy vakaana ja pystyy 
kasvamaan.  
 
Toimeksiantajaani LymphaTouch Oy:tä kiinnostaa etenkin fysioerapeuttien määrä mante-
reella, koska fysioterapeutit ovat yrityksen isoin asiakaskunta Suomessa. Toinen kiinnos-
tava asia on se, että minkälainen terveydenhoitojärjestelmä maissa on, kuinka monta yksi-
tyistä ja kuinka monta julkista sairaalaa maissa on. Yksityiset sairaalat ovat lähtokohtai-
sesti todennäköisempiä asiakkaita LymphaTouchille, koska niillä on enemmän rahaa ja 
nopeampi päätöksentekoprosessi kuin julkisilla sairaaloilla. 
 
 
Peru 5000 (0,01% väkiluvusta). 
Costa Rica 3 531 (0,07%väkiluvusta) 
Chile 30 360 (1,6% väkiluvusta) 
Taulukko 1: Fysioterapeuttien määrä maittain 2018 (WCPT 2019) . 
 
 
Ylläolevasta taulukosta näkee fysioterapeuttien määrän per projektin kohdemaa. Fysiote-
rapeutit ovat siis suurin asiakaskunta LymphaTouch Oy:n laitteelle suomessa. Fysiotera-
peutteja ei kansainvälisen fysioterapeuttijärjestön (WCPT) mukaan ole kovin paljoa. Chi-
lessä heitä on paljon mutta Costa Ricassa sekä Perussa määrä vaikutti aika pieneltä. 
Haastattelemani Business Finland Perun Senior Advisorin mukaan luku voi kuitenkin hä-
mätä. Fysioterapeutteja on todennäköisesti oikeasti paljon enemmän, mutta he eivät vält-
tämättä ole rekisteröityneitä tai he toimivat eri nimikkeellä. LymphaTouch Oy:n asiakkaina 
ovat suuressa määrin myös sairaalat ja klinikat jossa tehdään leikkauksia ja kuntoutetaan 
ihmisiä, ei siis pelkät fysioterapeutit. Olettamuksena tässä projektissa olikin, että etenkin 
aluksi LymphaTouchin asiakkaita tulevat olemaan yksityiset sairaalat.  
 
LymphaTouchille ei ole uusille markkinoille suuntautumisessa juurikaan riskejä. Yritys Ei 
vie omaa toimintaansa näihin maihin, se vain toimittaa tarvittavan määrän laitteita jakeli-
jayritykselle, joka sitten myy laitteet eteenpäin loppukäyttäjille. Vaikka myyntiä ei paljoa tu-
lisikaan kohdemaasta, niin LymphaTouch ei myöskään häviä siinä rahaa. Ainoat kulut 
joita LymphaTouchille tulee uusillle markkinoille pyrkimisessä ovat kohdemaahan matkus-
taminen ja siellä laitteen esittely. Kun sopimus on neuvoteltu niin jatkuvia kuluja ei oikeas-
taan ole. Ainoa kulu on se että työntekijöiden pitää jonkin verran käyttää resurssejaan esi-
merkiksi jakelijan tukemisessa markkinoinnnissa, kysymyksiin vastatessa, koulutuksessa 
ja suhteiden ylläpidossa.  
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Uusille markkinoille suuntautuminen on siis LymphaTouch Oy:lle kohtuullisen riskitöntä. 
Jos kohdemaassa saa yhdenkin laitteen myytyä niin se kattaa todennäköisesti jo matkus-
tus- ja muut suorat kulut joita sopimuksen saamiseen vaadittiin. Isoin asia, jota Lympha-
Touch Oy:n tarvitsee miettiä uusille markkinoille suunnatessa: onko maassa pitkä ja kallis 
rekisteröintiprosessia lääketieteellisille laitteille? Business Finlandin lähteen mukaan jois-
sain maissa tämä prosessi saattaa kestää vuosia ja maksaa tuhansia, jopa yli 10 000 eu-
roa, ja se vie paljon aikaa yrityksen työntekijöiltä. Löytyykö maasta sellaista jakelukump-
pania joka näkee vaivaa laitteen markkinointiin? Onko maassa riiittävä määrä potentiaali-
sia asiakkaita, että myyntiä on mahdollista saada? Uusien jakelijoiden etsintä vie tottakai 
aikaa ja resursseja työntekijöiltä, jotka voisivat keskittyä yrityksen ydinprosesseihin ja kas-
vattaa myyntiä jo olevilla markkinoilla. LymphaTouchin täytyy siis miettiä onko uusi mark-
kina sen verran iso mahdollisuus ,että sen tutkimiseen ja sieltä jakelukumppanisen löytä-
miseen kannattaa käyttää aikaa. 
 
4.1 Peru 
Business Finlandin edustajan mukaan viimeisen vuosikymmenen aikana Peru on kokenut 
suurta kasvua sen taloudessa. Business Finlandin arvioiden mukaan Perun talous tlee 
kasvamaan vuosien 2019-2025 aikana noin 3,5-3,9 prosenttia. Tämä tekee Perun talou-
desta yhden Latinalaisen Amerikan nopeiten kasvavaksi.  Perussa toimii noin 60 suoma-
laista yritystä. Samoin kuin Chilessä, myös Perun talous nojaa vahvasti kaivosteollisuu-
teen. Perussa on 1708 sairaalaa joista 38% on yksityisiä ja 62% julkisia sairaaloita. Pe-
rulla on vapaakauppasopimus EU:n kanssa, tämä helpottaa tavaran vientiä Peruun (Busi-
ness Finland, 2019). 
 
Perun poliittisessa ympäristössä on ollut useita korruptioskandaaleita vuosien saatossa. 
Edellinen presidentti Pedro Pablo Kuczynski joutui eroamaan virastaan skandaalin takia 
(The Guardian, 2018)  ja tämänkin hetkinen presidentti Martín Vizcarra joutui hajottamaan 
kongressin 30 syyskuuta 2019. Olin tällöin paikalla maan pääkaupungissa Limassa. Eri 
uutismediat levittivät vidoeita asemiehistä eri puolilla kaupunkia sekä useista mellakoista. 
Peru on siis kohtuullisen epävakaa maa jossa poliittiset päätökset ja muutokset tapahtuvat 
nopeasti saattaen mahdollisesti vaikuttaa yritysten liiketoimintaan. 
 
Isoimmat syyt miksi minä ja LymphaTouch päätimme suunnata Peruun on se, että siellä 
oli syyskuussa 2019 todella tärkeät Tecnosalud-nimiset messut lääketieteellisille laitteille. 
Messut järjestettiin 4-6.9.2019. Peru olikin ensimmäisen matkakohteeni juurikin tämän 
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messun takia. Haastattelemani Business Finland Perun Senior Advisor oli kehottanut mi-
nua menemään näille messuille koska ne ovat maan tärkeimmät messut liittyen lääketie-
teellisiin laitteisiin ja niiden jakelijoihin. Se oli siis uniikki tilaisuus tavata monta eri jakelija-
kandidaattia lyhyen ajan sisällä.  
 
 
4.2 Chile 
Yksi iso syy miksi Chile on hyvä paikka aloittaa liiketoiminta lääketieteellisten laitteiden 
valmistajille on se, että maassa ei ole kallista ja pitkäkestoista rekisteröintiprosessia FDA 
1 riskiluokan lääketieteellisille laitteille, niin kuin monessa muussa maassa. Tämä tieto tuli 
itseasiassa yllätyksenä minun yritystapaamisessa Chilessä, emme olleet aikaisemmin 
tienneet tätä. LymphaTouch oli varautunut pitkään rekisteröintiprosessiin jokaisessa koh-
demaassa. 
 
Team Finlandin mukaan Chile oli vuonna 2018 kauppavaihdoltaan Suomen kolmanneksi 
tärkein kauppakumppani Latinalaisessa Amerikassa Brasilian jälkeen, maassa toimiikin 
paikan päällä noin 30 suomalaisyritystä, minkä lisäksi noin 80 yrityksellä on edustaja Chi-
lessä. Kuluttajien ostovoima on Chilessä Latinalaisen Amerikan korkein, verotus on maltil-
lista ja lainsäädäntö on yrityksille ystävällinen. Monet yritykset aloittavat Latinalaiseen 
Amerikkaan laajentumisen juurikin Chilestä (Team Finland, 2019).  
Englanninkielen osaamisen taso on kuitenkin Chilessä todella heikko. Vain 4-5% väkilu-
vusta puhuu englantia (Laughlin, 2011). Chileä on pidetty Etelä-Amerikan kehittyneim-
pänä ja rauhallisimpana valtiona muuten epävakaalla mantereella, on puhuttu jopa ”Chilen 
ihmeestä”. Tätä termiä ollaan yleisesti käytetty kun on puhuttu 1980-luvun talouskehityk-
sestä (Friedman). Chilen talouden kasvua ennustetaan hyväksi, 3-4% kasvuvauhtia vuo-
sille 2019-2020. Vienti on Chilen taloudelle todella tärkeää, yli 50% maan BKT:stä tuleekin 
ulkomaankaupasta (Team Finland, 2019). Chilen talous on siis hyvällä tolalla, hallituksen 
tavoitteena on vielä tätäkin ripeämpi talouskasvu. Yksi tapa jolla Chile haluaa kasvattaa 
talouttaan on lisätä ulkomaisia investointeja. Chile talous nojaa suuresti kuparin vientiin, 
sen osuus kokonaisviennistä olikin noin 48 prosenttia vuonna 2018. Chilen hallitus pyrkii 
kasvattamaan muita taloussektoreita jotta maa ei olisi niin riippuvainen yhdestä sektorista.  
Vaikka Chilen talous on hyvällä tolalla, niin taloudellinen eriarvoisuus ihmisten välillä on 
suurta. Maan työttömyysprosentti oli 6,9% vuonnna 2019 (Team Finland 2019). 
 
 
Joulukuussa 2019 Chilen oli tarkoitus isännöidä COP 25 kokous, eli maa pyrkii kiillotta-
maan kuvaansa ympäristöystävällisenä. Chile joutui kuitenkin peruuttamaan kokouksen 
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maassa tapahtuvien levottomuuksien takia. Levottomuuksien syynä on ollut pitkäaikainen 
varallisuuserojen kasvaminen ja elinkustannusten kasvu. Olin itse paikalla Santiago de 
Chilessä näiden levottomuuksien aikana. Kaikki sairaalat ja muut julkiset instituutiot olivat 
kiinni joten jotkin sopimani esittelytilaisuudet sairaaloissa oli peruttu. Lisäksi vain yksittäi-
set ruokakaupat olivat auki ja vain muutaman tunnin päivässä eli ruokaakin oli todella vai-
kea saada. Levottomuudet olivat suuri shokki paikallisille koko mantereella, tällaista ei oltu 
Chilessä odotettu. Tämä kertoo Latinalaisen Amerikan maiden epävakaisuudesta todella 
paljon. Vaikka Chile kuviteltiin rauhalliseksi maaksi ilman konflikteja, niin sielläkin puhkesi 
maanlaajuiset todella väkivaltaiset mellakat joissa loukkaantui vähintään 2300 ihmistä ja 
kuoli vähintään 23 (Bartlett&Miller 2019). 
 
Chilessä on fysioterapeutteja 30 360 (WCPT 2019), sairaaloita ja klinikoita on yhteensä 
2902 (CChC, 2018). Pelkästään pääkaupunki Santiago de Chilessä on yksityisiä sairaa-
loita 28 kappaletta (Hospitalsworldguide). Mahdollisia asiakkaita LymphaTouchille siis löy-
tyy pääkaupungista jo useita. Chile on siis kaiken kaikkiaan hyvä kohdemaa Lympha-
Touchille.  
 
 
4.3 Costa Rica 
Samoin kuin Chilessä, myöskään Costa Ricassa ei vaadita rekisteröintiä FDA riskiluokka 
1 laitteille. Costa Rica on siis myös loistava maa, johon edetä aluksi Latinalaisessa Ameri-
kassa.  
 
Maa valikoitui projektiin muistakin syistä; maan talouskasvu on hyvää (3,8% vuonna 
2017(Central Intelligence Agency, 2020), maan poliittinen tilanne on ollut pitkään stabiili ja 
maa on muita Keski-Amerikan valtioita kehittyneempi. Siihen on syynä mm. Yhdysvaltain 
hallituksen 1,7 miljardin dollarin USAID-avustus vuosina 1960-1996 (Council of American 
Ambassadors, 2011) , sekä se, että Costa Ricalla ei ole lainkaan armeijaa. Costa Rican 
hallitus päätti vuonna 1949 lakkauttaa armeijan ja käyttää armeijabudjetista säästetyt ra-
hat terveydenhuoltoon ja koulutukseen (Trejos, 2018). Costa Rica on siis stabiili ja turvalli-
nen valtio keskellä kohtuullisen epävakaata mannerta.  
 
Terveydenhuollon taso on Costa Ricassa hyvä.  Maahan matkustetaan paljon terveyden-
huollon perässä, koska se on paljon halvempaa kuin esimerkiksi Yhdysvalloissa. Vuonna 
2016 maahan matkusti 70 000 turistia terveydenhuollon perässä (Howler, 2018). Ihmisiä 
tulee siis Costa Rican sairaaloihin enemmän kuin olettaisi maan väkiluvuun nähden. 
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Costa Ricassa on julkinen terveydenhuoltojärjestelmä CAJA, johon sisältyy 29 julkista sai-
raalaa ja yli 250 klinikkaa (Costa Rica Vacations). Pelkästään pääkaupunki San Josen 
metropolialueella sijaitsee seitsemän yksityistä sairaalaa tai klinikkaa (San Jose Costa 
Rica ORG). Costa Ricassa asuu noin viisi miljoonaa ihmistä (Countrymeters, 2020) eli 
maa on kohtuullisen pieni, tarkoittaen sitä että koko maahan saattaa olla helpompi tuoda 
tietoisuus uudesta teknologiasta. Julkisia sairaaloita on pelkästään pienen maan pääkau-
pungissa sen verran, että asiakaskuntaa on todennäköisesti riittävästi market entry -pro-
jektin kannattavuudeksi.  
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5 Omat kokemukseni Latinalaisessa Amerikassa 
 
Ennen lähtöäni Latinalaiseen Amerikkaan haastattelin Business Finlandin Perun Senior 
Advisoria joka antoi minulle paljon vinkkejä matkalleni. Hän kertoi minulle mitkä asiat 
saaattavat tulla haasteiksi Latinalaisen Amerikan markkinoillu pyrkiessä. Hänen mu-
kaansa isoimpia vaikeuksia LymphaTouch Oy:lle toisi mahdollisesti raskas ja pitkä rekiste-
röintiprosessi Perusssa. Rekisteröintiprosessi voi kestää yli vuoden ja maksaa paljon ra-
haa. Pahimmassa tapauksessa rekisteröintiprosessi ei mene ensimmäisellä kerralla läpi, 
vaan vaaditaan vielä lisätietoja, jolloin prosessin pituu venyy. Onko järkevää aloittaa Mar-
ket Entry -projekti maasta jossa rekisteröintiprosessi kestää näin kauan? Tosin Lympha-
Touch aikoo jokatapauksessa suunnata isoimmille markkinoille Meksikoon ja Brasiliaan, 
joissa molemmissa on pitkät rekisteröintiprosessit. Byrokratialta ei voi siis välttyä, se on 
välttämätön paha. Vaikeuksia LymphaTouchille Peruun ja muuhun Latinalaiseen Amerik-
kaan toisi myös kielimuuri. Englanninkielen taidon puute on suurta jokaisessa kohde-
maassa, miten voimme ylläpitää hyviä suhteita yrityksiin ilman yhteistä kieltä? Tämä ei 
loppujen lopuksi itselleni tullut suureksi ongelmaksi. On totta että suurin osa yritysten 
työntekijöistä ei puhunut englantia juuri lainkaan, mutta jokaisesta yrityksestä löytyi aina 
joku joka englantia puhui ja pystyi kääntämään puheeni. Ilman tätä henkilöä ongelmia toki 
olisi tullut, koska itse en puhu sanaakaan espanjaa.  
 
Business Finlandin edustajan mukaan Perussa sekä muissa Latinalaisen Amerikan 
maissa saattaa olla hieman skeptinen suhtautuminen uuteen teknologiaan. Etenkin julki-
silla sairaaloilla on vähän varoja, joten he ovat todella skeptisiä uusien laitteiden ja tekno-
logioiden hankkimiselle. Onkin totta, että minun piti tuoda esiin paljon tutkimuksia ja fakta-
tietoja etenkin näiden sairaaloiden edustajille, jotta he halusivat kuunnella minua ja uskoa 
teknologian hyödyllisyyteen. Riskejä Perun ja muun Latinalaisen Amerikan markkinoille 
suuntautumiseen ovat myös kulttuurien välinen etäisyys, maantieteellinen etäisyys, talou-
dellinen etäisyys, nopeat ja radikaalit poliittiset muutokset, turvallisuusriskit ja korruptio. 
Suomalainen ja latinoamerikkalainen kulttuuri ovat todella kaukana toisistaan joten kau-
pankäynti ja jatkuva yhteistyö jakelijayrityksen kanssa voi olla paikoin haastavaa. Esimer-
kiksi kun tapasin Perulaisen jakeluyritys Yritys Bin S.R.L:n edustajat Limassa, niin he toi-
vat esiin yhden ongelman LymphaTouchÒ -laitteessa joka liittyi nimenomaan Peruun. 
Laitteen koko ja se että se on kannettava. Vaikka pieni koko ja kannettavuus ovat nimen-
omaan yksi LymphaTouchÒ -laitteen myyntivalteista ja kilpailueduista, niin Perussa se on 
ongelma, koska siellä varastetaan Yritys Bin mukaan paljon sairaalatarvikkeita. He sanoi-
vat minulle että jos tätä tuotetta haluaa myydä Perussa, niin sen pitäisi aina olla kiinnitet-
tynä johonkin jotta sitä ei voida varastaa helposti.  
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Etuna Business Finlandin edustaja LymphaTouchille näki suomalaisuuden, hänen mu-
kaansa on harvinaista että suomalaiset valmistajat suuntaavat näille markkinoille. Suomi 
nähdään kohdemaissa korkean teknologian maana, josta saa laadukkaita tuotteita. Se 
fakta, että valmistajan edustaja itse matkustaa suomesta asti heille esittelemään tuotetta, 
on ehdottomasti etu ja se saa ihmiset kiinnostuneeksi laitteesta jo ennen kuin sitä olen 
esitellyt. 
 
Olin ennen matkaani yhteydessä myös Business Finland Chilen Senior Advisoriin sekä 
harjoittelijaan. Heidän kauttaan sain Team Finlandin luoman raportin Chilen liiketoimin-
taympäristöstä. Team Finlandin raportti on tutkimus joka perustuu haastatteluihin suoma-
laisilta (sekä muutamalta ulkomaalaiselta) liikemiehiltä jotka ovat toimineet Chilen liiketoi-
mintaympäristössä. Osa raportin antamista odotuksista Chilestä pätevät loistavasti myös 
Peruun ja Costa Ricaan. Seuraavat sisennetyt kappaleet ovat suoria lainauksia raportista. 
 
” Chile on Suomessa liian vähän tunnettu menestystarina: demokratiaan paluun jälkeen 
(1990) maa on ollut vakaa yhteiskunnallisesti ja sen talous on kasvanut keskeytyksettä…. 
Suomella ja Chilellä on yhdistäviä tekijöitä erityisesti metsä- ja kaivosteollisuuden aloilla 
mutta yhtä tärkeitä ovat yhteneväiset inhimilliset piirteet: molemmissa maissa asuu pieni 
vaatimaton kansa, jolla suuri sydän ja business verissä… ”Chile on monella mittarilla Lati-
nalaisen Amerikan kilpailukykyisin ja vakain talous. Suhteellisen pienestä koostaan huoli-
matta Chile on kiinnostava markkina: chileläisten ostovoima on Latinalaisen Amerikan kor-
kein, Chilen lainsäädäntö yritysystävällinen ja verotus maltillista. Onnistuneen talouspolitii-
kan seurauksena Chilen talous onkin kasvanut erityisen nopeasti.”…”Liiketoimintaympäris-
töltään Chile onkin suomalaisille yrityksille varsin selkeä ja helppo. Latinalaisen Amerikan 
maille varsin tyypillinen "yllätysmomentti" on täällä alhainen.” 
 
Alun perin siis Chile oli minullekin maa joka tuntui turvallisimmalta ja vakaammalta maalta 
Latinalaisessa Amerikassa. Kuitenkin siellä oloni aikana puhkesi valtavat hallituksen vas-
taiset mielenosoitukset, jotka vaikuttivat työhöni suuresti. En olisi koskaan odottanut täl-
laisten mielenosoitusten puhkeavan Chilessä.  
 
” Haastateltujen mukaan Chilen yhteiskunta on kokonaisuudessaan varsin toimiva: Chilen 
demokratia on vakaa, pelisäännöt ovat selkeät ja talouden perusteet kunnossa. Kiitosta 
saavat erityisesti Chilen yritysystävällinen liiketoimintaympäristö ja vapaakauppasopimuk-
set, jotka tekevät tavaran ja pääomien tuonnista ja viennistä vaivatonta. Chilen instituutioita 
pidetään toimivina ja korruption tasoa alhaisena. Yritysten edustajat pitävät kiteytetysti Chi-
leä maana, jossa perusasiat liiketoimintaan ovat kunnossa, mikä ei ole haastateltujen mu-
kaan ole lainkaan odotusarvo Latinalaisessa Amerikassa. Vertailuna muihin maihin Latina-
laisessa Amerikassa suomalaisten yritysten edustajat pitävätkin Chileä yhtenä parhaista 
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vaihtoehdoista kokonaisuutena liiketoimintaympäristön kannalta. Erityisesti myös muissa 
Latinalaisen Amerikan maissa aiemmin työskennelleet haastatellut painottivat Chilen yh-
teiskunnan ja talouden vakautta.”…”Kansainväliset tutkimukset liiketoimintaympäristöstä 
tukevat haastateltujen havaintoja. Chile sijoittuu maailmassa sijalle 34. helppoudessa har-
joittaa liiketoimintaa3. (Suomi 9. / Brasilia 120. / Argentiina 124.) Lisäksi tutkimusten mu-
kaan Chilen on maailman 21. vähiten korruptoitunut maa ja maailman 26. vakain valtio 
sekä vapaakaupan edelläkävijä Latinalaisessa Amerikassa. Chilellä onkin vapaakauppaso-
pimukset noin 97 % maailman kokonaistuotannosta tuottavien maiden kanssa.”  
 
Mitä pidemmälle tätä raporttia lukee, niin sitä selkeämmin Chilestä tulee kuva, että se on 
maa, johon ehdottomasti kannattaa lähteä ensimmäisenä suuntaamaan, kun haluaa käyn-
nistää liiketoimintaa Latinalaisen Amerikan maihin. Raportin lukeminen lisäsi luottamusta 
siihen että minun kannattaa Chileen lähteä. 
 
”Haastateltujen henkilöiden kertomusten perusteella chileläisten englannin kielen taito on 
yleisesti ottaen heikkoa, myös korkeakoulutettujen sekä ylimmän johdon keskuudessa. 
Chilessä asiakassuhteiden luominen on vaikeaa ilman espanjan kielitaitoa. Haastateltujen 
arvioiden mukaan englannin taso on jopa heikompaa kuin Latinalaisessa Amerikassa kes-
kimäärin.”…” Haastateltujen mukaan Chilen neuvottelukulttuuri eroaa suomalaisesta erityi-
sesti siten, että small talkilla on hieman suurempi merkitys. Haastateltujen small talkille an-
tama painoarvo vaihteli, mutta puolet haastatelluista kertoi chileläisten menevän kohtuulli-
sen nopeasti asiaan.” …. ”Lähes kaikkien muissa Latinalaisen Amerikan maissa työsken-
nelleiden haastateltujen mukaan chileläinen neuvottelukulttuuri on kuitenkin lähinnä suo-
malaista Latinalaisessa Amerikassa.” 
 
Tämä kohta tutkimuksesta käy yksiin omien kokemuksieni kanssa. Small talkilla on Chi-
lessä ja muissa kohdemaissani ehdottomasti iso rooli. Aluksi tutustutaan toiseen henki-
löön hyvin ja keskustellaan heidän elämästään, kuten opiskeluista, työhistoriasta ja har-
rastuksista. Vasta kun ollaan tutustuttu toisiimme, niin alkaa keskustelut liiketoimista. Mie-
lestäni tämä luo hyvää pohjaa keskustelulle ja tuntuu luotettavammalta keskustella henki-
lön kanssa, joka ei ole täysin ventovieras. Small talk ei kuitenkaan kestä turhan pitkään, 
omien kokemuksieni mukaan noin 30 minuutin keskustelun jälkeen aletaan puhumaan 
asiaa. Chilessä ja Costa Ricasssa yritysten edustajat usein veivät minut tapaamisen ai-
kana tai sitä ennen lounaalle/kahville, jossa tutustuttiin toisiimme. Latinolainen vieraanva-
raisuus ja kohteliaisuus pitää siis omien kokemuksieni mukaan ehdottomasti paikkaansa.  
 
”Moniportaiset organisaatiot saattavat olla haastavia. Päätöksentekoprosessi kestää Chi-
lessä kauemmin kuin Suomessa. Pienemmässä kaupassa voi kestää kauan, että saadaan 
johdon leima kaupalle. Homma menee maaliin välillä hitaalla aikataululla."…”Chileläiset 
ovat ehkä hieman huonoja riskinottajia ja aivan uusia teknologioita voi olla vaikeaa saada 
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kaupaksi."….”Jokainen haastatelluista nosti esiin aikakäsityksen kysyttäessä eroista suo-
malaisen ja chileläisen liiketoimintakulttuurin välillä. Haastattelujen perusteella chileläiset 
ovat vähemmän täsmällisiä kuin suomalaiset, mutta silti täsmällisimpiä Latinalaisessa 
Amerikassa”  
  
Nämä tutkimuksen esiinnostavat asiat pitävät omien kokemusteni mukaan myös paik-
kaansa. Päätöksentekoprosessi voi olla tosiaan hidas. Vaikka ensimmäisellä tapaamisker-
ralla sanotaan että sopimus kyllä syntyy, niin kestää vähintään useita viikkoja että saa-
daan nimet alle sopimuspaperiiin. Hierarkia yrityksissä on myös suuri, vain johtajat tekevät 
päätöksiä ja heidän kanssaan sopimuksista aina neuvottelinkin. Vaikka tein sairaalavierai-
luja myyntiedustajien kanssa, niin sopimusneuvottelut kävin aina heidän esimiestensä 
kanssa jotka usein ovat koko yrityksen toimitusjohtajia. Stereotypia, että kohdemaistani 
tulevat henkilöt usein saapuvat myöhässä paikalle piti jonkin verran paikkaansa. Oli ta-
pauksia että olimme sopineet tapaamisen yriyksen toimistolle, minä tulin ajoissa paikalle 
mutta henkilö jota tulin tapaamaan saattoi tulla jopa tunnin myöhässä vastaanottamaan 
minut. Erään perulaisen yrityksen kanssa olimme sopineet yhteisen puhelinpalaverin suo-
meen esimieheni kanssa, mutta jakelijayrityksen edustaja oli tästäkin niin paljon myö-
hässä että palaveria ei päästy pitämään. Jos sovitaan tapaaminen kello 10 niin se ei vält-
tämättä tarkoita että se oikeasti alkaisi silloin. Totta kai usein kontaktini olivat ajallaan asi-
allisesti, mutta myöhästymiset eivät olleet poikkeustapauksia.  
 
”Suomalaisuus on vahvuus. Useimmilla asiakkailla on mielikuva suomalaisten tuotteiden 
hyvästä laadusta” …..”Yrityksen suomalaisuudesta saattaa olla höytyä erityisesti toimintaa 
aloitettaessa, mikäli yrityksen oma brändi ei ole Chilessä tunnettu.”  
 
Tämä väittämä pitää myös paikkaansa, moni tapaamani ihminen kehui Suomea maana 
jota he arvostavat. LymphaTouch Oy ei ollut yhdellekään tapaamisistani ihmisistä alun pe-
rin tuttu, mutta monet sanoivat että kiinnostuivat laitteesta myös siksi, että olin ensimmäi-
sessä kontaktiviestissäni kertonut laitteen olevan kehitetty Suomessa. 
 
”Moni haastatelluista nosti esiin hinnan yhtenä tärkeimpänä osana tuotetta. Chileläiset ar-
vostavat myös eurooppalaista tekniikkaa ja laatutuotteita, mutta he tahtovat usein peruste-
luita ja laskelmia kuinka laadukkaampi tuote tulee halvemmaksi luotettavuuden tai käyttö-
tuntien takia.”…” Chile on markkinana erityisen konservatiivinen ja uusien teknologioiden 
kaupaksi saanti saattaa olla vaikeaa referenssien puuttuessa.” 
 
Tämä väite pitää myös paikkaansa koska lähes aina kun esitin jonkun väitteen teknologi-
asta, niin minulta vaadittiin tieteellistä tutkimusta väitteen tueksi. Etenkin tämä piti paik-
kaansa, kun esittelin laitetta sairaaloissa hoitajille ja lääkäreille. Kun minulla kuitenkin oli 
  
19 
vastaukset kaikkeen tieteellisen faktan tukemana, niin suurin osa ihmisistä joille laitetta 
esittelin piti teknologiaa todella hyödyllisenä ja halusi päästä kokeilemaan sitä itsekin. 
LymphaTouch Oy on panostanut erittäin paljon tieteelliseseen tutkimukseen joten tutki-
mustulosten esitteleminen ei ollut ongelma. Joillekin tämäkään ei kuitenkaan riittänyt tai 
he suhtautuivat näihinkin tutkimuksiin epäilevästi. He olivat pettyneitä että yhtään tutki-
muksia ei oltu tehty Latinalaisessa Amerikassa eikä espanjaksi. Eritoten tämä päti joihin-
kin sairaaloiden ja klinikoiden edustajiin joille kävin laitetta esittelemässä. Heitä oli joskus 
vaikea vakuuttaa laitteen toimivuudesta ja hyödyllisyydestä pelkkien tutkimusten ja kuvien 
perusteella.  
 
Näiden syiden takia olikin loistavaa että minulla oli LymphaTouchÒ -laite mukana jotta 
loppukäyttäjät pääsivät itse testaamaan laitteen toimivuutta. Viimeistään kun he itse pää-
sivät koskemaan ja tutustumaan laitteen toimintaan niin he vakuuttuivat teknologian hyö-
dyllisyydestä. Suurin osa ihmisistä joille laitetta esittelin oli kuitenkin alusta asti erittäin 
kiinnostuneita eikä lainkaan skeptisiä. Suomella on näissä maissa erinomainen maine ja 
jos Suomesta tulee uutta teknologiaa jonka valmistajan edustaja on itse esittelemässä 
tuotetta niin ei ole ihme että ihmiset ovat kiinnostuneita. Usein yleisössä oli muutama 
skeptinen henkilö mutta suurin osa oli todella vastaanottavaisia. Hintaa kyseenalaistettiin 
myös ja sille vaadittiin perusteluita. Perustelin sitä mm. sillä että fysioterapeutit saavat lait-
teen hinnasta omansa takaisin, koska laitteen avulla he voivat nostaa asiakasmääriään 
sekä laskuttamaan hoidoista enemmän. Kaikki piti perustella hyvin, kukaan ei purematta 
niellyt yhtäkään väitettä jota LymphaTouchÒ -laitteesta heille esitin. 
 
Yleisesti ottaen omien kokemuksieni mukaan yksityiset sairaalat ovat avoimempia uusille 
teknologioille ulkomailta. Yksityisten sairaaloiden päätöksentekoprosessi on myös nope-
ampaa. He eivät tarvitse erillisiä lupia hallitukselta uusien laitteiden hankintaan. Jos laite 
on lääkäreiden mielestä hyvä, niin se vaatii vain sairaalan johtajan päätöksen ja laite han-
kitaan. Yksityisten ja julkisten sairaaloiden välinen ero on muutenkin todella suuri. Kun kä-
velin julkisen sairaalan sisällä niin olisin voinut yhtä hyvin kävellä suomalaisessa sairaa-
lassa. Kaikki oli todella siistiä, ihmisiä ei ollut liikaa jonoissa, tunnelma oli rauhallinen ja 
asiallinen. Joissain yksityisissä sairaaloissa saattoi olla jopa jotkin opasteet englanniksi. 
Julkisissa sairaaloissa sen sijaan oli täysin erilainen tunnelma ja ympäristö. Sairaalat oli-
vat todella meluisia ja hieman epäsiistejä. Ihmisiä oli kaikkialla ja jotkut joutuivat jopa odot-
tamaan ulkona auringonpaisteessa. Ihmisiä makoili pihalla ja lattioilla koska istumapaik-
koja ei riittänyt kaikille. Minulle kerrottiin että ihmiset joutuvat pahimmillaan odottamaan 
viikkoja että saavat hoitoa. Kohdemaitteni asukkaiden eriarvoisuus siis näkyi todella selke-
ästi julkisten ja yksityisten sairaaloiden erossa. Julkisilla sairaaloilla ei yksinkertaisesti ole 
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riittävästi rahaa hoitamaan niiden suuria potilasmääriä. Tämän takia myyntiprosessi julki-
siin sairaaloihin oli myös paljon vaativampaa kuin yksityisiin. Syitä on rahanpuutteen 
vuoksi se, että kaikki julkisten sairaaloiden uudet hankinnat menevät hallituksen kautta ja 
päätösprosessi on todella pitkä ja byrokraattinen. Laitemyyjän täytyy päästä hallituksen 
hyväksymälle listalle jotta sairaala voi edes harkita laitteen ostamista, sen jälkeen sairaa-
laan johtaja tekee päätökset uusista hankinnoista. Kun budjetti ei meinaa riittää edes ny-
kyisen henkilöstön ja laitteiston ylläpitoon, niin julkisilta sairaaloilta ei voi hirveästi odottaa 
uusia hankintoja. Tämän vuoksi lääketieteellisten laitteiden valmistajien kannattaa ainakin 
aluksi suunnata kaikki panoksensa yksityisiin sairaaloihin jotta saa myyntiä kohdemaassa.  
 
5.1 Kokemukseni Perussa 
Peru valikoitui ensimmäiseksi matkakohteekseni sen pääkaupungissa Limassa järjestettä-
vien Tecnosalud-messujen vuoksi. Messut järjestettiin 4-6 syyskuuta 2019. Messuilla oli 
paikan päällä satoja lääketieteellisten laitteiden jakelijoita Perusta, sekä useita laitteiden 
valmistajia ympäri maailmaa, lähinnä Aasiasta. Tämä oli siis uniikki tilaisuus päästä mo-
nen eri yrityksen kanssa juttusille.  
 
Olin myös ennen näitä messuja ollut yhteydessä useaan yritykseen jotka osallistuivat 
messuille ja olin sopinut tapaamiseni messujen ajaksi.  Menin myös monen sellaisen yri-
tyksen osastolle juttelemaan ja esittelemään LymphaTouchÒ -laitetta joihin en ollut aiem-
min ollut yhteydessä. Moniakaan ei tuntunut aluksi kiinnostavan lainkaan, mutta kun sain 
myyntipuhettani puhuttua pidemmälle, niin usen he kutsuivat minut juttelemaan kahden 
kesken syrjemmälle. Kiinnostus oli suurta ja sain muutaman yrityksen kanssa sovittua ta-
paamisen myöhemmäksi. Yhteensä minulla oli alun perin siis viisi tapaamista, joista kaikki 
oli sovittu Tecnosalud-messuille. Kaksi näistä alkuperäisestä viidestä yrityksestä joita me-
nin tapaamaan, eivät olleet enää kiinnostuneita tapaamaan minua messujen jälkeen. Syitä 
olivat se, että LymphaTouchÒ -laite ei vastannut heidän erikoistumisalaansa tai he eivät 
jostain muusta syystä olleet kiinnostuneita laitteesta. Messujen jälkeen sain kuitenkin so-
vittua jatkotapaamisen kolmen yrityksen kanssa.  
 
Yritys A:n kanssa tapasimme heidän toimistollaan Limassa 10. syyskuuta 2019. Yritys A:n 
toimisto sijaitsee San Borjan kaupunginosassa Limassa. Tapaamisen tarkoituksena oli 
esitellä LymphaTouchÒ -laitetta tarkemmin, sekä puhua siitä mitä LymphaTouch tarjoaisi 
Yritys A:lle mahdollisessa jakeluyhteistyössä.Tapasin toimistolla henkilön, joka vastaa lii-
ketoiminnan kehityksestä (työtitteli espanjaksi desarrollo de negocios). Yritys A on keskit-
tynyt mm. röntgenkuvaus- , mammografia ja hammaslääketiedelaitteisiin (Yritys A 2019). 
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LymphaTouchÒ -laitteen hoitoalueet ei siis oikeastaan ole heidän erikoisaluettaan. Tapaa-
misessa Yritys A:n edustaja kuitenkin kertoi minulle että näkee laitteessa paljon potentiaa-
lia ja uskoi teknologian hyödyllisyyteen. Hän myös sanoi että jotta yritys voi kasvaa niin 
sen on pakko laajentaa portfoliotaan uusille markkinoille. Edustaja oli todella innoissaan 
laitteesta ja uskoi sen potentiaaliin vahvasti. Vaikka hän oli itse todella kiinnostunut lait-
teesta, niin hän oli hieman epäileväinen siitä että kiinnostaako laita perulaisia asiakkaita ja 
riittääkö ostajia. Hänelle oli todella tärkeää että minä voisin käydä esittelemässä laitetta 
heidän asiakkaillaan. Näin hän näkisi itse asiakkaan reaktion ja pystyisi päättelemään että 
riittäisikö laitteelle tarpeeksi kysyntää Perussa. Ongelma oli se, että he saivat sovittua ta-
paamisen vasta parin viikon päähän, jolloin en olisi enää paikan päällä Perussa. Yleisesti 
hyvästä jakelijasta kertoo se että he voivat järjestää tapaamisen asiakkaan kanssa lyhy-
ellä varoitusajalla.  
 
Yritys A on keskittynyt todella erilaisiin laitteisiin kuin LymphaTouchÒ -laite. Heidän myyn-
tistrategiansa ei ollut myydä suurta volyymia laitteita vaan enemmänkin pieniä määriä 
mutta kalliita laitteita. Tämä ei mene yksiin LymphaTouchin myyntistrategian kanssa, joten 
päädyimme siihen että emme allekirjoittaneet jakelusopimusta Yritys A:n kanssa. 
 
Yritys B:n pääjohtahan (Gerente General), sekä kolmen heidän myyntiedustajaansa tapa-
sin Yritys B:n toimistolla Limassa 11. syyskuuta 2019. Pääjohtaja oli luvannut järjestää mi-
nulle esittelytilaisuuden jossakin sairaalassa Limassa, mutta jostain syystä tätä ei saatu 
onnistumaan. Yksi hyvän jakelijan merkkin on ehdottomasti se, että he pystyvät järjestä-
mään nopeasti tapaamisen heidän asiakkaiden kanssa. Se kertoo siitä että asiakkaat ar-
vostavat jakelijaa ja että heillä on hyvät suhteet. Kun Yritys B ei pystynyt tapaamista jär-
jestämään niin se herätti hieman epäilyksiä että voivatko he olla sopiva jakelija Lympha-
Touchille. Yritys B:n omat myyjät jotka ovat fysioterapeutteja suhtautuivat hieman skepti-
sesti LymphaTouchÒ -laitteeseen. Pidimme kuitenkin Skypepalaverin yhdessä Yritys B:n 
johtajan Yritys B:n henkilöstön, minun sekä LymphaTouch Oy:n toimitusjohtaja Kristo Kivi-
laakson kanssa tämän saman tapaamisen aikana. Kivilaakso esitteli itsensä Lympha-
Touchin toimitusjohtajana ja keskustelimme mahdollisesta jakeluyhteistyöstä yhteisesti.  
 
Yritys B:n fysioterapeutit eivät oikein uskoneet kliinisiin tutkimuksiin joita heille esitin, he 
olisivat toivoneet tutkimuksia Perusta tai muusta Latinalaisen Amerikan maasta. Heille 
myöskin tuotti epäilyksiä se, että riittääkö Perussa asiakkaita tälle laitteelle. Perulaiset fy-
sioterapeutit ovat paljon huonotuloisempia kuin suomalaiset fysioterapeutit. Harvalla peru-
laisella fysioterapeutilla olisi Yritys B:n työntekijöiden mukaan varaa tai halua sijoittaa lait-
teeseen. Yritys B:n myyjien mukaan LymphaTouchÒ -laitteen lähes ainoana asiakaskun-
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tana voisi toimia yksityiset sairaalat, koska vain niillä olisi varaa laitteen hankkimiseen. Yri-
tys B:llä oli omien sanojensa mukaan parhaat suhteet nimenomaan yksityisiin fysiotera-
peutteihin, ei niinkään isoihin yksityisiin sairaaloihin. Tämän vuoksi he ilmoittivat että 
vaikka he laitteesta pitävätkin, niin tällä hetkellä he eivät ole kiinnostuneita jakelusopimuk-
sesta LymphaTouchin kanssa.  
  
Yritys C:n toimitusjohtajan kanssa sovimme jo Tecnosalud-messuilla, että menisimme Li-
massa syöpäsairaalaan esittelemään laitetta.Tapasimmekin Yritys C:n toimitusjohtajan 
Jorge Lagosin kanssa heidän toimistollaan 12. syyskuuta 2019. Toimistolta lähdin kahden 
työntekijän kanssa sopimaamme sairaalaan, jossa pidin esityksen LymphaTouchÒ -lait-
teesta. 
 
Sairaalan nimi on INEN, joka on lyhenne sanoista Instituto Nacional de Enfermedades 
Neoplasicas, joka on suomeksi Kansallinen kasvainsairauksien instituutti. LymphaTouchÒ 
-laitteella hoidetaan siis lymfedeemaa. Sekundäärinen lymfedeema voi aiheutua joidenkin 
syöpähoitojen jälkiseurauksena (Lymfactin 2019). Tämän vuoksi sovimme tapaamisen 
syöpäsairaalassa, koska siellä on paljon potilaita joilla on jonkinasteinen lymfedeema. Sai-
raalassa pidin esityksen LymphaTouchista noin 15 hengelle, jotka ovat lääkäreitä ja hoita-
jia. Ihmiset olivat todella kiinnostuneita ja he pitivät laitteesta suuresti. Pitäessäni esitys-
täni, yksi Yritys C:n työntekijöistä toimi tulkkinani vieressäni. Englannin kielen taito ei ole 
Perussa kovin vahva, yksikään lääkäri tai hoitaja joka kuunteli esitystäni ei puhunut eng-
lantia. Yritys C:n työntekijä ei itsekään parasta mahdollista englantia puhunut, joten pu-
heeni kääntämisessä kului myös aikansa ja minun piti puhua hitaasti ja selkeästi. Esitys 
meni kuitenkin loppujen lopuksi todella hyvin ja kiinnostusta oli paljon. Tämän vuoksi so-
vimmekin Yritys C:n kanssa uuden tapaamisen heidän toimistollaan, jossa keskusteli-
simme mahdollisesta jakelusopimuksesta.  
 
Onnistuneen sairaalakäynnin jälkeen menin uudestaam Yritys C:n toimistolle juttelemaan 
jakelusopimuksen ehdoista. Tapasin toimitusjohtaja toimitusjohtajan kanssa uudestaan ja 
keskustelimme pitkään molempien yritysten liiketoiminnasta sekä mahdollisen yhteistyön 
mahdollisuuksista. Keskustelut päättyivät siihen että molemmat ilmaisivat kiinnostuksensa 
sopimuksen allekirjoittamisesta. Molemmat osapuolet kokivat että meillä voisi olla hyvä, 
tuloksellinen yhteistyö. Annoin luonnossopimuksen toimitusjohtajalle ja hän sanoi anta-
vansa sen heidän lakimiesten luettavaksi. Kunhan kaikki olisi kunnossa niin hän allekirjoit-
taisi sopimuksen ja voisimme aloittaa LymphaTouchÒ -laitteen rekisteröintiprosessin Pe-
ruun. Rekisteröintiprosessi vaatii toimitusjohtajan mukaan noin vuoden verran aikaa, on 
siis tärkeää aloittaa prosessi mahdollisimman pian jotta liiketoiminta voi alkaa.  
 
  
23 
Kuitenkin, 9. lokakuuta 2019 toimitusjohtaja lähetti minulle viestin, jossa ilmoitti ettei vali-
tettavasti pysty aloittamaan yhteistyötä LymphaTouchin kanssa. Tämä oli iso takaisku ja 
yllätys, koska neuvottelut olivat menneet todella hyvin ja uskoin vakaasti että sopimus 
syntyy. Loppujen lopuksi sopimuksen kaatoivat lakitekniset kysymykset. Kävi ilmi että Yri-
tys C on jakeluyhteistyössä LymphaTouchin kilpailevan yrityksen LPG:n kanssa. LPG on 
ranskalainen yritys joka valmistaa lääketieteellisiä laitteita jotka perustuvat samankaltai-
seen teknologiaan kuin LymphaTouchinkin laite. LPG:n ja Yritys C:n välinen sopimus es-
tää muiden kilpailijoiden laitteiden jakelemisen. Tästä syystä Yritys C ei pystynyt sopi-
musta allekirjoittamaan, ensimmäisestä vierailemastani maasta jäi käteen siis pettymys.  
 
Vierailin Limassa myös Suomen suurlähetystössä, jossa tapasin suomen suurlähettilään 
lisäksi kaksi Business Finlandin edustajaa jotka työskentelevät suurlähetystössä. Suurlä-
hetystössä vierailin tiistaina 17. syyskuuta 2019.  
 
Esittelin LymphaTouchÒ -laitteen ja yrityksen suurlähettiläälle sekä Business Finlandin 
edustajille. Keskustelimme Perun lääketieteellisistä markkinoista yleisesti ja siitä, millä ta-
valla he voisivat mahdollisesti auttaa LymphaTouchia sen pyrkimyksissä Perussa. Loppu-
jen lopuksi konkreettista apua en oikeastaan saanut Perun Business Finlandin toimistolta. 
He lupasivat järjestää minulle tapaamisen yhden perulaisen yrityksen kanssa, mutta jos-
tain syystä sitä ei ikinä tapahtunut. Business Finlandin työntekijät olivat niin kiireisiä mo-
nen muun projektin kanssa, että heiltä ei hirveästi riittänyt aikaa minun projektini tukemi-
selle Perussa. Oli kuitenkin hyvä päästä vierailemaan Suomen suurlähetystössä tietäen 
että tukea on kuitenkin saatavilla ja Suomi on Perussakin läsnä. 
 
Yritystapaamiseni Perussa olivat elämäni ensimmäisiä ”oikeita” liiketapaamisia. Ennen ta-
paamisia minua hieman epäilytti että paikalliset liikemiehet eivät ottaisi minua tosissaan, 
olenhan kuitenkin vielä nuori mies ilman pitkää kokemusta enkä ole edes valmistunut kou-
lusta vielä. Kaikki tapaamani henkilöt olivat kuitenkin todella asiallisia ja kohtelivat minua 
kuten ketä tahansa muutakin vierailevan yrityksen edustajaa. Tähän saattoi toki vaikuttaa 
se, että olen tullut Suomesta, maailman toiselta puolen esittelemään laitetta heille. Ehkä 
se laittoi heidät arvostamaan minua enemmän kuin jotain muuta ikäistäni opiskelijaa joka 
tulisi heidän puheilleen. Opin Perun tapaamisista paljon ja ne antoivat minulle eväitä reis-
suni jatkoa varten.  
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5.2 Kokemukseni Chilessä 
Chilessä tapasin neljän eri yrityksen kanssa. Yksi yritys jonka kanssa olin sopinut tapaa-
misen perui sen loppujen lopuksi, koska hän oli matkalla ulkomailla minun vierailuni ai-
kana. Vierailin yritysten lisäksi myös useissa eri sairaaloissa ja klinikoissa näiden yritysten 
edustajien kanssa. Minusta tuntui että chileläiset olivat vielä kiinnostuneempia Lympha-
Touchista kuin perulaiset. Jokainen yritys jonka tapasin olivat kiinnostuneita jakeluyhteis-
työstä. 
 
Tapasin Yritys D:n johtajan 3. lokakuuta 2019 Santiago de Chilessä, Las Condesin kau-
punginosassa sijaitsevassa kahvilassa. Yritys D on pieni perheyritys jossa on vain kolme 
työntekijää. Yrityksen omistajilla, johtajalla ja hänen isällään on noin 20 vuoden kokemus 
eläinlääketieteestä ja nyt he ovat perustaneet yrityksen joka keskittyy jakelemaan palautu-
miseen liittyviä laitteita ihmisille. He olivat todella innoissaan LymphaTouchÒ -laitteesta ja 
toivoivat saavansa sen ensimmäiseksi tuotteekseen uudelle yritykselleen.  
 
17.lokakuuta 2019 Kävimme johtajan kanssa Clinica Alemana de Santiagossa, eli saksa-
laisella klinikalla. Kyseessä on yksityinen klinikka joka on johtajan mukaan Santiago de 
Chilen johtava yksityinen klinikka. Vierailu sujui hyvin, demonstroin siellä laitteen käyttöä 
lymfedeemapotilaalle sekä hoitajille. Hoitajat olivat kiinnostuneita tuotteesta ja kyselivät 
että voisivatko he saada laitteen kokeiluun. Tämän vierailun jälkeen Yritys D oli vieläkin 
innokkaampi saamaan jakelusopimuksen LymphaTouchin kanssa. Kuitenkin tutustuttuani 
muihin yrityksiin joita tapasin Santiagossa niin minä ja LymphaTouch koimme Yritys D:n 
liian pieneksi toimijaksi joka ei vielä pysty maanlaajuiseen jälleenmyyntiin Chilessä. 
 
Yritys E on iso jakelijayritys. Heidän toimistonsa oli erittäin vaikuttavan kokoinen ja yritys 
jakeleekin Chilessä isoja sairaalalaitteita sairaaloihin ympäri maan. Tapasin 9. lokakuuta 
2019 Yritys E:n toimistolla heidän kaupallisen johtajansa (Gerente Comercial) sekä muu-
taman muun työntekijän. Yritys E:llä on jo liiketoimintaa yhden suomalaisen yrityksen 
kanssa. Heitä siis ehdottomasti kiinnosti suomalainen teknologia enemmänkin koska 
heillä on jo hyvää kokemusta yhteistyöstä suomalaisten kanssa. Yritys E on hyvä ja am-
mattimainen yritys, mutta minä ja LymphaTouch koimme että heillä ei ollut riittävää tunte-
musta syöpähoidoista tai muista aloista johon LymphaTouch liittyy. Yritys on myös todella 
iso, jolloin heillä ei välttämättä olisi riittävää kiinnostusta markkinoida LymphaTouchia, 
koska se olisi niin pieni osa heidän myyntiään. Yritys E ei myöskään järjestänyt minulle 
esiintymistilaisuutta missään sairaalassa tai klinikassa, joten heidän motivaationsa 
LymphaTouchÒ -laitteen jakeluun ei välttämättä ollut niin suuri kuin muiden tapaamieni 
yritysten. 
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Yritys F oli aluksi suosikkini jakelijakandidaateista. Heidän toimitusjohtajansa piti minuun 
hyvin yhteyttä ja puhui loistavaa englantia. Yritys F jakelee palautumiseen liittyvää laitteis-
toa, joten heillä on myös tuntemusta alasta ja valmiiksi potentiaalisia asiakkaita Lympha-
Touchille. Torstaina 10.lokakuuta 2019 tapasin Yritys F:n toimitusjohtajan ensin heidän 
toimistollaan Las Condesin kaupunginosassa Santiago de Chilessä. Samana päivänä vie-
railimme Coaniquem nimisessä julkisessa sairaalassa Santiago de Chilessä. Coaniquem 
on erikoistunut etenkin lasten hoitoon, me vierailimmekin osastolla joka on erikoistunut 
lapsien palautumishoitoihin esimerkiksi onnettomuuksista ja palovammoista. Esittelin 
LymphaTouchÒ -laitetta osaston lääkäreille ja vastaanotto oli hyvää. Poistuimme sairaa-
lasta hyvillä mielin hyvin menneen esittelyn jälkeen.  
 
Myöhemmissä keskusteuissa kävi ilmi että Yritys F:n myyntistrategia on hyvin erilainen 
kuin muilla yrityksillä joita tapasin. Heillä ei ollu asiakkaana yksityisiä sairaaloita tai kalliita 
klinikoita. Heidän asiakkaitaan ovat pääsääntöisesti julkiset sairaalat. Heidän strategiansa 
perustui siihen, että vaikka yksittäinen julkinen sairaala ei välttämättä osta paljon laitteita, 
niin julkisia sairaaloita on kuitenkin niin paljon että yhteensä ne ostavat paljon. Chilessä 
on maanlaajuisia sairaalaketjuja jotka ovat Yritys F:n asiakkaita. Näin Yritys F saa myytyä 
paljon enemmän laitteita kuin vaikkapa yhdelle yksityiselle sairaalalle Santiagossa, vaikka 
se sairaala olisikin paljon varakkaampi isolla ostovoimalla. Yritys F:llä on helmikuussa 
2020 uusien tuotteidensa julkaisutilaisuus. Toimitusjohtaja kaavaili että LymphaTouchÒ -
laite julkaistaisiin myös tässä tilaisuudessa, tuoden sen maanlaajuisesti useiden lääkärien 
tietoisuuteen. Tämä kuulosti aluksi ihan hyvältä ja Yritys F olikin hyvä jakeljakandidaatti 
LymphaTouchille.  
 
Tapasin Yritys G edustajat heidän toimistollaan 7. lokakuuta 2019. Yritys G:llä on myös 
monia eri palautumishoitoihin liittyviä laitteita portfoliossaan (Yritys G 2019), eli he tunte-
vat markkinat ja heillä on jo valmiiksi kontaktit mahdollisiin asiakkaisiin joita Lympha-
Touchinkin asiakkaita tulisivat mahdollisesti olemaan. Yritys G järjesti minulle useana päi-
vänä useita eri vierailuja eri sairaaaloihin ja klinikoihin. Kävimme Meds nimisellä urheilukli-
nikalla, jossa fysioterapeutit hoitavat urheilijoita palautumaan vammoistaan. Medsissä vie-
railimme 8. lokakuuta 2019. Jotkut Medsin fysioterapeutteista ovat myös Chilen olympia-
komitean fysioterapeutteja, eli he ovat maan kovimpia ammattilaisia. Vierailimme myös 
mm. Instituto del Cancerissa (myös 08.10.2019),  Hospital Roberto del Riossa 
(09.10.2019), Manuel Montt Medical Centerissä (09.10.2019), Clinica Indisassa 
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(15.10.2019), Buba Santiago clinicissa (15.10.2019 High Performance Center CAR:issa 
(16.10.2019) ) sekä Vespucio Clinicissä (16.10.2019).   
 
Kaikkien näiden vierailujen lisäksi Yritys G oli järjestänyt minulle puheenvuoron Catholic 
University of Maule:n järjestämään kongressiin joka olisi järjestetty Talca nimisessä kau-
pungissa 24-25 lokakuuta 2019. Valitettavasti Chilessä alkoi lokakuussa massiiviset pro-
testit jotka estivät tämän kongressin pitämisen, se siirrettiin maaliskuulle 2020. En siis 
päässyt esittelemään laitetta kongressiin. Se oli takaisku, koska siinä kongressissa oli-
päässyt samalla kertaa esittelemään LymphaTouchÒ -laitetta eripuolilta Chileä saapuville 
lääkäreille.  
 
 
Kuva 3: LymphaTouch -laitteen esittelyä sairaalassa Santiago de Chilessä 
 
Yritys G siis uskoi todella LymphaTouchin potentiaaliin ja järjesti minulle useita vierailuja 
sairaaloissa ympäri Santiagoa. Tämä on tietenkin hyvä merkki, koska tämä kertoo että 
heillä on loistavat suhteet asiakkaidensa kanssa ja että he ottavat mahdollisen yhteistyön 
LymphaTouchin kanssa vakavasti. Kaikki vierailuni ja esitykseni Santiagon sairaaloissa 
sujuivat loistavasti. Lähes jokainen loppukäyttäjä kenelle laitetta esittelin halusivat ehdot-
tomasti saada laitteen kokeiluun itselleen. Tämä lisäsi omaani sekä Yritys G:n luottamusta 
siihen että tästä saadaan mahdollisesti hyvin menestyvä jakeluyhteistyö. Näiden tapaa-
misten aikana ja niiden jälkeen tuli selväksi että Yritys G olisi paras mahdollinen kumppani 
LymphaTouchille Chilestä. Näin ollen aloimme keskustelemaan jakelusopimuksen eh-
doista. Sen jälkeen kun olimme vierailleet Vespucio Clinicillä 16. lokakuuta, menimme yh-
dessä myyjän kanssa Yritys Gin toimistolle. Tällöin paikalla oli myös kaupallinen johtaja 
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(Grente Comercial). Tapaamisen syynä oli keskustella jakelusopimuksen ehdoista. Soi-
timme yhdessä Skypellä LymphaTouchin toimitusjohtaja Kristo Kivilaaksolle, joka esitteli 
itsensä ja vastasi joihinkin yksityiskohtaisiin kysymyksiin jakelusopimuksesta. Kivilaakso 
ilmaisi tällöin myös että LymphaTouch haluaisi solmia jakelusopimuksen Yritys G:n 
kanssa. 
 
Neuvottelut sujuivatkin hyvin ja lopulta päädyimme jakelusopimukseen Yritys G:n ja 
LymphaTouchin välille. LymphaTouch haluaa siis vain yhden kumppanin per maa, joten 
useita jakelijoita ei voi valita. Vaikka esimerkiksi Yritys F olisi ollut myös mahdollisesti 
hyvä kumppani LymphaTouchille, niin koska vain yhden kumppanin pystyimme valitse-
maan, päädyimme Yritys G:n. Syynä on etenkin se että he järjestivät meille niin monia eri 
tapaamisia Santiagossa, todistaen yrityksensä ammattimaisuuden ja loistavat asiakassuh-
teet. Sen lisäksi yrityksen myyjät tunsivat potilaiden palautumiseen liittyvät laitteistot hyvin, 
heillä oli niistä pitkä kokemus. 
 
Yritys G ei ole myöskään liian iso eikä liian pieni yritys, se sopii siis täydellisesti Lympha-
Touchin jakelijakriteereihin. Sopimus syntyi ja yhteistyö alkoi. Koska LymphaTouchÒ -laite 
on FDA-riskiluokan 1 laite, niin se ei vaadi rekisteröintiä Chilessä. Näin ollen laitteiston 
maahantuonnin ja myynnin voi aloittaa samantien. Tämä on tottakai loistava asia niin Yri-
tys G:n kuin LymphaTouchinkin kannalta. Aikaa ja rahaa ei tarvitse käyttää pitkään rekis-
teröintiprosessiin, vaan myynnin voi aloittaa heti. 
 
Myös Chilessä minä vierailin Suomen suurlähetystössä, kaksikin kertaa. Tapasin molem-
milla kerroilla kolme Business Finlandin edustajaa jotka Santiago de Chilessä työskentele-
vät. Tapasin kolme Business Finlandin edustajaa. Ensimmäinen tapaaminen oli 2. loka-
kuuta 2019. Tapaamisen syynä oli esitellä LymphaTouch heille ja miettiä miten Business 
Finland voisi edistää LymphaTouchin liiketoimintaa Chilessä. Esittelin heille Lympha-
Touchin ja he osoittivat kiinnostuksensa yritystä kohtaan ja pohtivat keinoja jolla he voisi-
vat auttaa LymphaTouchin pyrkimyksiä Chilessä. 
 
Kun olin saanut jakelusopimuksen allekirjoitettua Yritys G:n kanssa, jaoin heidän yhteistie-
tonsa Business Finlandin kanssa sillä idealla, että he mahdollisesti tapaisivat toisensa ja 
Business Finland järjestäisi heille LymphaTouchin esittelytilaisuuksia heidän kontakteil-
leen. Business Finlandin tarkoitushan on edistää suomalaista liiketoimintaa ulkomailla, tä-
män vuoksi he järjestäisivät Yritys G:lle näitä tilaisuuksia. Business Finlandin edustajat oli-
vat todella avuliata ja tarjosivat ideoita mihin sairaaloihin kannattaa olla yhteydessä liittyen 
esittelykäynteihin. Jaoin näitä ideoita Yritys G:n kanssa ja he olivat samaa mieltä. Toisen 
kerran tapasin Business Finlandin edustajat 30. lokakuuta. Tämän tapaamisen luonne oli 
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enemmänkin mukava kahvihetki jossa keskusteltiin miten minun projektini oli Chilessä su-
junut ja mitkä ovat seuraavat liikkeeni.  
 
 
5.3 Kokemukseni Costa Ricassa 
Costa Rica on tämän projektin kolmas kohdemaa ja viimeisin johon matkustin. Costa Ri-
cassa tapasin viisi eri yritystä.  
 
Yritys H:n erikoisprojektijohtajan (Gerente de Proyectos Especiales) tapasin Airbnb 
asunnossani 4. marraskuuta 2019. Esittelin LymphaTouchÒ -laitteen sekä yrityksen hä-
nelle. Hän osoitti sinänsä kiinnostusta laitteen teknologiaan mutta keskustelut lopulta pää-
tyivät siihen että heidän yrityksensä ei tällä hetkellä LymphaTouchÒ -laitteen kaltaista tek-
nologiaa katalogiinsa halua. Heillä ei ole suunnitelmissa laajentaa tuoteportfoliotaan juuri 
nyt. Hän halusi kuitenkin tavata minut koska häntä kiinnosti millaista mahdollisuutta hä-
nelle tarjoan. 
 
Yritys I on iso jakelijayritys jolla on iso toimisto sekä varastotila Costa Rican pääkaupun-
gissa San Josessa. Tapasin Yritys I:n toimistolla 6. marraskuuta 2019 heidän markkinoin-
tijohtajan(Gerente de Mercadeo). Minäs esittelin hänelle LymphaTouchÒ -laitetta ja hän 
esitteli Yritys In toimistoa ja liiketoimintaa. Yritys I:n liiketoimintaan kuuluu isojen sairaala-
laitteiden jakelun lisäksi mm. Ihonhoitotuotteiden, ravintolisätuotteiden ja lääkäreiden sekä 
hoitajien suojavaatteiden jakelu (Yritys I 2019). Heillä ei ole katalogissaan ihmisten palau-
tumishoitoihin liittyviä laitteita. Heidän jakelemiinsa sairaalalaitteistoihin kuuluu mm. leik-
kauspöytiä, leikkauslamppuja ja erilaisia diagnoosilaitteita (Yritys I 2019).  
 
Yritys I:lla ei siis oikeastaan ole erikoistumisosaamista LymphaTouchÒ -laitteen kaltaisten 
laitteistojen myymiselle ja markkinoille. Heillä on kuitenkin isoja asiakkaita Costa Ricassa 
ja heillä on hyvät suhteet näihin asiakkaisiin. Vaikka heillä ei tällä hetkellä ollut laitteistoja 
potilaiden palautumiseen liittyen, niin he kertoivat jo pitkään miettineensä yritystoimin-
tansa laajentamisesta siihen. He olivat kiinnostuneita jakeluyhteistyöstä LymphaTouchin 
kanssa, he olivat innoissaan tästä uudesta teknologiasta joita heille esittelin. Yritys I oli 
kohtuullisen hyvä kandidaatti LymphaTouchille, mutta he eivät järjestäneet minulle käyntiä 
mihinkään sairaalaan tai klinikalle. Yritys I on myös iso yritys joka myy isoja ja kalliita lait-
teistoja sairaaloille. Pelkona oli että he eivät aio pistää suurta määrää resursseja Lympha-
Touchin markkinointiin ja myyntiin Costa Ricassa, koska todennäköisesti sen myynti ei 
olisi kovin iso osa heidän liikevaihtoaan.  
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Tapasin Yritys J: johtajan (General Manager) Airbnb-asunnossani San Josessa 7 marras-
kuuta 2019. Esittelin laitteen hänelle ja hän oli erittäin kiinnostunut laitteesta. Yrityksen 
omistaja ja toimitusjohtaja on myös fysioterapeutti Costa Ricassa, eli hän tuntee alan hy-
vin. Yritys J on kuitenkin hyvin pieni yritys jossa on vain muutama työntekijä. Yritys J jake-
lee ja jälleenmyy fysioterapiaan liittyviä laitteistoja, tällä hetkellä he kuitenkin edustavat 
vain yhtä laitteiden valmistajaa (Yritys J 2019) joka valmistaa samankaltaisia laitteistoja 
kuin LymphaTouch, joten Yritys J:lla olisi periaatteessa riittävää asiantuntemusta ja koke-
musta tämänkaltaisten tuotteiden myynnistä. LymphaTouch olisi myös iso osa heidän ka-
talogiaan joten heillä olisi varmasti motivaatiota sen markkinointiin ja myymiseen. Kuiten-
kin yritys oli aika pieni ja sekään ei järjestänyt minulle minkäänlaista tapaamista asiak-
kaalle. Päädyimme siis LymphaTouchin kanssa siihen että Yritys J ei olisi hyvä kumppani 
LymphaTouchille, sen pienen koon ja hyvien asiakassuhteiden puutteen vuoksi.  
 
Heillä ei esimerkiksi ollut suhteita sairaaloihin Costa Ricassa, lähinnä vain yksityisiin fy-
sioterapeutteihin. Ongelmana on se, että yksityisellä fysioterapeutilla Costa Ricassa ei 
isolla todennäköisyydellä ole varaa tai halua sijoittaa LymphaTouchin kaltaiseen laittee-
seen. Vaikka yksityiset fysioterapeutit ovat LymphaTouchin isoin asiakasryhmä Suo-
messa, niin Costa Ricassa samanlainen liiketoimintamalli ei todennäköisesti toimisi. Costa 
Ricassa ja muissa vastaavanlaisissa maissa isoimpana asiakasryhmänä tulevat toimi-
maan isot sairaalat joissa hoidetaan ihmisiä onnettomuuksien tai leikkauksien jälkeen. 
Myös esimerkiksi isot urheilufysioterapiaketjut ovat mahdollisia asiakkaita Costa Ricassa. 
Tämänkaltaisilla instituutioilla on enemmän varoja tehdä sijoitus LymphaTouchÒ -laitteen 
hankkimiseen. Päätimme siis että Yritys J:sta ei tulisi kumppania LymphaTouchille, ellei 
parempaa löytyisi. 
 
Yritys K:n edustajan kanssa sovin tapaamisen 7. marraskuuta 2019. Tapaaminen järjes-
tettiin heidän toimistollaan San Josessa. Tapaaminen oli kohtuullisen nopea, esittelin 
heille laitteiston ja he esittelivät oman yrityksensä minulle. Alun perin minulla oli korkeat 
odotukset tapaamisesta. Yritys K jakelee monenlaisia eri laitteistoja. Heidän katalogissaan 
on mm. lääketieteellisiä kuvantamislaitteita, leikkauslaitteistoja, hengitysterapialaitteita ja 
kardiologialaitteita (Yritys K 2019). Tämän kaiken lisäksi heillä on laitteistoja liittyen fy-
sioterapiaan ja palautumishoitoihin, mm. magneettiterapialaitteita ja elektroterapialaitteita, 
jotka hoitavat osittain samoja asioita kuin LymphaTouch, mutta erilaisella menetelmällä. 
Joskus parhaat hoitotulokset saakin yhdistelemällä näitä eri hoitomuotoja keskenään. 
Koska Yritys K:lla on näitä laitteita katalogissaan, niin oletin että he olisivat erittäin kiinnos-
tuneita LymphaTouchin jakelemisesta, olihan heillä jo samankaltaisia tuotteita, eli valmiit 
myyntikanavat sekä ammattitaito tämän tyyppisten laitteiden myymiselle. Yritys K:n edus-
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taja olikin kiinnostunut laitteesta, mutta ilmoitti minulle että juuri tällä hetkellä he eivät to-
dennäköisesti pysty laajentamaan katalogiaan ja tekemään uusia sopimuksia, vaan he 
keskittyvät jo olemassaolevien tuotteiden myyntiin. Hän sanoi että me voisimme katsoa 
tilannetta uudelleen vuoden 2020 puolella. Sanoin hänelle että LymphaTouch haluaa sopi-
muksen tämän vuoden puolella, joten yhteistä säveltä ei siis löytynyt ja emme voineet jat-
kaa sopimuksesta neuvottelua pidemmälle Yritys K: kanssa.  
 
Yritys L:n edustajat tapasin heidän toimistollaan San Josessa maanantaina 4. marras-
kuuta. Esittelin laitteen heille ja he olivat erittäin vastaanottavaisia, suhtautuivat suurella 
mielenkiinnolla laitteeseen ja sen potentiaaliin. He sanoivat jo ensimmäisen tapaamisen 
päätteeksi, että todennäköisesti saamme tästä sopimuksen tehtyä. Yritys L järjesti minulle 
useita esittelytilaisuuksia sairaaloissa San Josessa. Yritys L oli siis ainoa yritys joka näitä 
vierailuja minulle järjesti Costa Ricassa, hyvän jakelijan merkki siis.  
 
Kävimme yhdessä Yritys Ln myyntiedustajien kanssa 7. marraskuuta 2019  mm. Traumoi-
hin keskittyneessä sairaalassa (Hospital del Trauma) ja Clinica Biblicassa , joka on yksityi-
nen sairaala San Josessa. Vierailut sujuivat loistavasti ja asiakkailta tuli hyviä komment-
teja. Kiinnostusta oli siis niin asiakkaiden kuin Yritys Lnkin puolesta. He järjestivät sairaa-
lavierailut minulle nopealla aikataululla, heillä on siis hyvät suhteet asiakkaisiin ja kiinnos-
tusta LymphaTouchin markkinointiin.  
 
Yritys L:n myyntiedustaja jonka kanssa kävin sairaaloissa vierailemassa on fysiotera-
peutti, hänellä on siis osaamista vaivoihin joita LymphaTouchilla hoidetaan. Hän toimi tulk-
kinani esityksissäni, kääntäen puheeni hoitajille jotta he saivat hyvän ymmärryksen 
LymphaTouchÒ -laitteen toiminnoista. Yritys L:n laitejakelu on keskittynyt kuvantamis-, 
valvonta- ja palautumislaitteisiin. Heillä on siis jo valmiiksi asiantuntijuutta palautumislait-
teiden myynnistä ja markkinoinnista, joka on todella tärkeää LymphaTouchille. Yritys L on 
kaikin puolin hyvä ja ammattimainen yritys, joka on loistava jakelukumppani Lympha-
Touchille. Päädyimme siis allekirjoittamaan jakelusopimuksen Yritys L:n kanssa. Kuten 
Chilessä, myöskään Costa Ricassa ei vaadita erillistä rekisteröintiä FDA riskiluokka 1 lait-
teille. Näin ollen myös Costa Ricassa LymphaTouchÒ- laitteiden maahantuonnin ja myyn-
nin voi aloittaa heti jakelusopimuksen allekirjoituksen jälkeen. 
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6 Yhteenveto 
 
Tämän projektin lopputulema oli se, että neuvottelin onnistuneesti kansainväliset jakeluso-
pimukset Chilestä sekä Costa Ricasta. Projektin tavoitteena oli saada vähintään kaksi so-
pimusta, eli tavoitteisiin siis päästiin. Perusta sain alun perin neuvoteltua sopimuksen 
myös, mutta se lopulta kaatui jakelijayrityksen omiiin lakiteknisiin kysymyksiin.  
 
Tämä projekti oli erittäin opettavainen kokemus. Opin paljon sopimusneuvotteluista sekä 
siitä, mitä uusille markkinoille pyrkiminen vaatii. Ymmärrän nyt vieraita kulttuureita sekä 
heidän tapaansa tehdä liiketoimintaa paremmin. Huomasin koko projektin kulun ajan, 
kuinka esiintymistaitoni kehittyivät suuresti. Kun ensimmäisissä tapaamisissa ja esitte-
lyissä esitykseni LymphaTouchÒ -laitteesta oli vielä hiemana takelteleva, niin ajan myötä 
esityksen selkiytyi suuresti. Kehityin siis paljon myyjänä ja neuvottelijana, mutta myös 
analyyttiset taitoni paranivat. Ennen matkalleni lähtöä minun piti tutkia kohdemaita tarkasti 
jotta pystyin LymphaTouch Oy:n kanssavalitsemaan hyvät maat joista Market Entry -pro-
jekti kannattaa Latinalaiseen Amerikkaan aloittaa. Loppujen lopuksi valitsimme hyvät maat 
sillä projektin lopputulos oli se mitä lähdettiin tavoitelemaan. Nyt LymphaTouch Oy:n on 
helpompi saada myös muita jakelijoita Latinalaisesta Amerikasta, koska nyt on referens-
sinä jo kaksi yritystä sieltä. Yksi kysymys mitä minun oli vaikea selittää neuvotteluissa oli-
kin se, että miksei meillä ole jo jakelijoita yhdestäkään Latinalaisen Amerikan maasta. Jat-
kossa LymphaTouchin ei tarvitse tähän kysymykseen vastata mahdollisissa tulevissa so-
pimusneuvotteluissa Latinalaisessa Amerikassa. 
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Liite 1: Kysymykset Business Finland Perun Senior Advisorille (puhelinhaastattelu): 
 
1. In your opinion, what things would possibly be barriers to an entry to these markets? 
 
2. Does Peru have public or private health sector? 
 
3. Level of English in business? 
 
4. Attitude to new tecnology? 
 
5. What is the position of the distributor and manufacturer, the juridical rights of the im-
porter? 
 
6. Safety risks in these countries, level of corruption  
 
7. Is it common to have occupational health care? 
 
8. Do you have any contacts or referrals that could be a partner of ours?  
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Liite 2 Jakelusopimus LymphaTouchin ja Yritys G:n kanssa 
Liitteenä allekirjoitussivu yrityksien tekemästä jakelusopimuksesta.  
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Liite 3 Sopimus LymphaTouchin ja Yritys L:n kanssa 
Liitteenä allekirjoitussivu yrityksien tekemästä jakelusopimuksesta.  
 
